Revenue Forecasting 
para Games 


P o 
Tópicos 
- À importância de forecasting 
* Termos usados para forecasting 


* Dados e metas 


*- Modelos de negocio (revenue) 


À Importância de - Planejamento... 
Forecasting 


- Revenue, não vendas 


- Forecasting deve ser usado como ferramenta 
para decisões de negocio 


* Forecasting pode ser usado para qualquer 
prazo 


*- Forecasting não é exato, e deve ser revisado 
constantemente 


Termos 
uteis para 


forecasting.. 


LTV (Life-time Value) 


DAU, MAU (Daily/Monthly Active Users) 


ARPU (Avg Revenue per User) 


ARPPU (Avg Revenue per Paying User) 


Conversion Rate 


Tãe-ratio 


Churn 


Dados e Metas 


Dados úteis para forecasting: 


* Base Instalada 

* Tamanho do Mercado (gênero, concorrência, segmento de publico 
alvo) 

* Dados históricos 


Metas uteis para forecasting: 


* Market Share 
* Tie-ratio 
* Conversion Rate 


* Vendas 
* Metas de Marketing (impactos, click-thrus, “leads”, etc.) 


Modelos de Negocio 


- Premium 
- Assinatura 


-““Hree”-mium 


- Micro transições 


- Conteúdo extra (DLC) 


- Advertising 


Forecasting * Revenue = Volume * Preço 
Premium 


- Forecasting — gerenciamento do ciclo de vida 


e Objetivo é maximizar vendas no maior preço 
possível 


e Considera promoções de preço 
e Considera reduções de preço 


Forecasting - Revenue = Players * Preço * Prazo 
Assinatura 


e Revenue/Mês = Players * Preço 


*- Forecasting — gerenciamento da base de 
players 
e Objetivo é maximizar É of players no melhor preço 
e Maximizar base instalado de players 
e Minimizar “churn” (abandono) 


e Considere pacotes de assinatura (maior 
compromisso) 

e Considere exclusividades (se for combinar com 
outros modelos) 


e Pode reduzir revenue dos outros modelos (micro 
transição, advertising, etc.) 


Forecasting * Revenue = Players * Conversion Rate * Preço 
Freemium 


e Revenue = Players * Conversion Rate * ARPPU 
e Revenue = Players * ARPU 


- Forecasting — gerenciamento da base de 
players 
e Objetivo é maximizar É of players convertidos no 
melhor preço 
e Maximizar base instalado de players 
e Minimizar “churn” (abandono) 
e Considere promoções que incentivam monetização 


e Considere balanço entre monetização e 
advertising 


Forecasting * DLCs 
Outros 


e Revenue = Volume * Tie-ratio 


e Tie-ratio = % de jogadores do jogo base que compram 
o DLC 


e Mesmas considerações que Premium... 


- Micro-transições 
e Use o modelo Freemium 


- Advertising 
e Use o modelo Freemium 
e Considere click-rate e não conversão 


e Considere taxa de advertising e não preço/ARPU 


